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ABSTRAKSI 
 
SONY ADANG TIRTA, “ PENGARUH VARIASI PRODUK DAN BIAYA 
PROMOSI TERHADAP VOLUME PENJUALAN 
SEPATU MERK JOMA 
(STUDI KASUS PADA SHOWROOM ALL SPORT SUPERMALL 
PAKUWON INDAH SURABAYA) ” 
 
 Showroom All Sport Supermall Pakuwon Indah Surabaya merupakan 
pertokoan modern milik PT. All Sport 78 yang menawarkan dan menjual produk 
sepatu Multibrand (NIKE, ADIDAS, JOMA, dan LEAGUE) akan tetapi peneliti 
lebih fokus pada produk sepatu merk JOMA. Pada penelitian ini permasalahan 
yang timbul adalah adanya penurunan volume penjualan, oleh karena itu penulis 
ingin mengetahui pengaruh variasi produk dan biaya promosi terhadap volume 
penjualan sepatu merk JOMA. 
 Tujuan penelitian ini untuk mengetahui dan menganalisis variasi produk 
dan biaya promosi secara simultan dan parsial berpengaruh terhadap volume 
penjualan sepatu merk JOMA pada Showroom All Sport Supermall Pakuwon 
Indah Surabaya. 
 Dalam penelitian ini populasi yang digunakan adalah data variasi produk 
dan biaya promosi periode bulan Juli 2010 sampai bulan Juni 2011. Data yang 
diperoleh dianalisis dengan menggunakan analisis uji asumsi klasik, analisis 
regresi linier berganda, uji F, uji t, dan analisis koefisien determinan, dimana 
variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah variasi produk dan biaya 
promosi, sedangkan variabel terikatnya adalah volume penjualan. 
 Berdasarkan pengolahan data dengan menggunakan serangkaian analisis 
uji statistik seperti analisis uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, uji F, 
uji t, dan analisis koefisien determinan menunjukkan bahwa secara simultan dan 
parsial, variabel variasi produk dan biaya promosi berpengaruh terhadap volume 
penjualan sepatu merk JOMA (sebagai variabel terikat). Sebagai hasil penelitian, 
variasi produk berpengaruh sedikit terhadap volume penjualan sedangkan biaya 
promosi berpengaruh besar terhadap volume penjualan sehingga manajemen 
perusahaan sebaiknya mempertimbangkan kembali metode produk yang 
ditawarkan dan lebih meningkatkan kembali atas biaya promosi yang diterapkan. 
 
Kata kunci :  
Variasi Produk, Biaya Promosi, dan Volume Penjualan 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang 
 Kesuksesan dalam pemasaran akan mendapatkan keuntungan bagi 
perusahaan untuk meningkatkan hasil penjualan, maka perusahaan perlu 
memperluas pemasarannya sehingga usaha perusahaan semakin 
menguntungkan dan perusahaan tersebut semakin besar. Perkembangan ini 
mengakibatkan tumbuhnya perusahaan-perusahaan dengan produk sejenis, 
sehingga akan meningkatkan persaingan dalam merebutkan pasar, untuk 
itu perusahaan perlu satu cara atau strategi yang tepat, agar dapat tercapai 
suatu penjualan. Di dalam persaingan bisnis sangat penting penetapan 
strategi pemasaran untuk produknya. 
 Perusahaan-perusahaan yang jenis produknya sama saling 
mengungguli dan saling mengembangkan hasil produknya dengan harapan 
dapat menguasai pasar konsumen. Memperhatikan kondisi yang kompetitif 
ini berarti kesempatan atau terobosan untuk menembus pasar yang 
semakin luas, maka dari itu setiap produk baru dituntut untuk dapat 
menciptakan idea tau konsep pemasaran berupa strategi pemasaran yang 
tepat guna mendapatkan tempat dalam pasar konsumen yang ada. 
 Pemasaran merupakan fungsi utama keberhasilan perusahaan 
dalam memperoleh pendapatan dan laba dari penjualan produknya, 
sehingga dapat dikatakan bahwa kelangsungan hidup perusahaan 
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tergantung pada kebijakan strategi pemasaran yang ditetapkan oleh 
perusahaan. Selain kebijakan strategi pemasaran, sumber daya yang 
dimiliki dikerahkan untuk dapat mencapai sasaran atau target yang 
ditentukan oleh manajemen setelah pangsa pasar didapat. 
 Produk, harga, promosi dan distribusi merupakan variabel-variabel 
yang dapat mempengaruhi dan mendorong konsumen untuk menggunakan 
produk yang ditawarkan. Semakin banyak perusahaan-perusahaan sejenis 
yang menawarkan jenis-jenis produk dengan berbagai alternatif yang dapat 
dipertimbangkan oleh industri maka kondisi ini harus diperhatikan oleh 
perusahaan. 
 Pengembangan produk yang bervariatif dengan jaminan mutu 
kualitasnya, akan membuat harapan terhadap minat konsumen untuk 
mengkonsumsinya dalam usaha memenuhi kebutuhan hidup dari para 
konsumen. Ketertarikan konsumen terhadap produk yang bervariatif akan 
sangat mempengaruhi volume penjualan. 
 Dengan menetapkan harga yang tepat maka akan dapat minat dari 
konsumen untuk membeli produk tersebut, harga yang tepat yaitu harga 
yang terjangkau oleh kemampuan membeli konsumen terhadap produk 
tersebut sesuai dengan ukuran kualitas produk tersebut. 
 Promosi sendiri dilakukan dengan tujuan untuk memperkenalkan 
produk dari perusahaan kepada konsumen atau masyarakat dengan cara 
menjelaskan karakteristik produk tersebut mengenai kegunaan dan juga 
kelebihan dari produk tersebut sehingga nantinya akan menarik minat dari 
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konsumen untuk memiliki atau membeli produk tersebut. Besarnya biaya 
promosi yang ditetapkan oleh perusahaan untuk memasarkan produk 
kepada konsumen akan sangat berpengaruh terhadap perkembangan gerak 
produsen dan perkembangan pasar konsumen. 
 Distribusi adalah salah satu aspek dari pemasaran. Seorang atau 
sebuah perusahaan distributor adalah perantara yang menyalurkan produk 
daripabrikan (manufacturer) ke pengecer (retailer). Setelah suatu produk 
dihasilkan oleh pabrik, produk tersebut dikirimkan (dan biasanya juga 
sekaligus dijual) ke suatu distributor. Distributor tersebut kemudian 
menjual produk tersebut ke pengecer atau pelanggan. 
 Volume penjualan merupakan sarana untuk berkembangnya suatu 
merk baru yang dipasarkan oleh perusahaan. Perusahaan pemasar juga 
dituntut untuk dapat mendesain dan mengimplementasikan strategi 
pemasaran yang mampu menciptakan, mempertahankan, dan 
meningkatkan hasil penjualan. Pemasaran tidak hanya kegiatan menjual 
barang dan jasa saja, tetapi kegiatan untuk mengetahui keinginan dan 
kebutuhan konsumen (pasar), serta memberikan kebebasan kepada 
konsumen dalam menentukan pilihan untuk memilih produk yang 
ditawarkan oleh perusahaan. Tujuan utama perusahaan dalam melakukan 
kegiatan pemasaran yaitu untuk mempertahankan pasar yang ada atau 
paling tidak meningkatkan hasil penjualan dengan cara merebut pasar 
pesaing melalui teknik-teknik ataupun kiat-kiat pemasaran yang tepat. 
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 Di dalam perusahaan pemasar, naik turunnya volume panjualan 
akan sangat berpengaruh terhadap perkembangan dan kelangsungan hidup 
produk yang dipasarkan. Apabila perusahaan mengalami kenaikan hasil 
penjualan, maka produk akan dapat semakin berkembang dan akan 
mendapat tempat dominan dalam pasar konsumen, demikian sebaliknya. 
 Dalam perkembangan bisnis yang semakin pesat, hal ini juga 
berpengaruh terhadap dunia usaha produk sepatu. Produk-produk sepatu 
yang ditawarkan dengan merk yang sudah ternama kepada konsumen 
semakin kompetitif dan dilengkapi dengan teknologi yang semakin 
canggih pula. 
 Berkembangnya brand-brand produk sepatu sportwear asing 
seperti PUMA, ADIDAS, JOMA, NIKE dalam pasar global membuat 
persaingan semakin ketat. Hal ini juga mendorong produk asing tersebut 
untuk dapat tumbuh dan berkembang. Mengingat bahwasanya brand 
produk asing sportwear yang berkembang saat ini berawal dari tingginya 
permintaan konsumen domestik. Sepatu merk JOMA merupakan salah 
satu brand sepatu baru yang muncul dan berkembang di pasar domestik 
dan menjadi pesaing dalam konteks persaingan pasar domestik. 
 Dalam mekanisme pasar, faktor-faktor yang mempengaruhi hasil 
penjualan paling utama adalah faktor produk, harga, promosi dan 
distribusi. Dalam hal ini harga tidak termasuk dalam penelitian karena 
dalam industri sepatu harga yang ditetapkan relatif tetap tidak mengalami 
fluktuasi. Selain itu dalam penelitian ini distribusi tidak diambil sebagai 
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faktor yang mempengaruhi naik turunnya hasil penjualan pada showroom 
All Sport Supermall Pakuwon Indah Surabaya karena showroom  ini 
distribusinya sudah stabil dan juga sebagai tempat perantara penyalur 
barang yang terakhir sebelum barang konsumsi berada ke tangan 
konsumen. Sehingga dalam penelitian ini hanya diambil produk dan 
promosi sebagai faktor-faktor yang mempengaruhi besarnya hasil 
penjualan sepatu merk JOMA pada Showroom All Sport Supermall 
Pakuwon Indah Surabaya. 
 Dalam penelitian ini peneliti mengambil obyek penelitian yaitu 
showroom All Sport di Supermall Pakuwon Indah Surabaya. All Sport 
adalah salah satu tempat distribusi yang dimiliki oleh PT. All Sport 78 
sebagai perusahaan retail yang menjadi Suplier salah satu produk asing 
yaitu JOMA. JOMA adalah sebuah produk yang salah satunya adalah 
sepatu sportwear buatan Spanyol. Berikut ini adalah data hasil penjualan 
sepatu JOMA di showroom All Sport Supermall pakuwon Indah yang 
dimulai dari bulan Juli tahun 2010 sampai dengan Juni 2011 : 
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Tabel 1.1 Volume Penjualan Sepatu  Merk Joma Periode  
Bulan Juli Tahun 2010 – Juni Tahun 2011 
No Tahun Bulan Volume Penjualan (Rp) 
1  
 
2010 
Juli 3.308.000 
2 Agustus 3.879.000 
3 September 2.280.000 
4 Oktober 4.552.000 
5 Nopember 3.135.000 
6 Desember 2.241.000 
7  
 
2011 
Januari 6.275.000 
8 Pebruari 5.481.000 
9 Maret 4.026.000 
10 April 3.297.000 
11 Mei 6.064.200 
12 Juni 3.639.000 
Sumber : All Sport Supermall Pakuwon Indah Surabaya 2010-2011 
 Dari data diatas dapat diketahui bahwa antara bulan Juli tahun 
2010 ke bulan Agustus 2010 volume penjualan sepatu merk Joma 
mengalami kenaikan Rp 571.000. Pada bulan Agustus ke bulan September 
2010, menurun drastis dari bulan sebelumnya sebesar Rp 1.599.000. Pada 
bulan September ke bulan Oktober 2010 mengalami peningkatan kembali 
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sebesar Rp 2.272.000. Lalu mendekati akhir bulan volume penjualan 
sepatu merk Joma kembali mengalami penurunan secara signifikan dari 
bulan Oktober ke bulan Nopember 2010 sebesar Rp 1.417.000, dan bulan 
Nopember ke bulan Desember sebesar Rp 894.000. Saat pergantian 
periode bulan Desember 2010 ke bulan Januari 2011 kenaikan volume 
penjualan kembali lebih drastis yaitu sebesar Rp 4.034.000. Kemudian 
secara bertahap volume penjualan kembali mengalami penurunan pada 
bulan Januari sampai dengan April 2011, dari bulan Januari ke bulan 
Pebruari sebesar Rp 794.000, bulan Pebruari ke bulan Maret lebih banyak 
penurunan volume penjualan daripada bulan sebelumnya sebesar            
Rp 1.455.000, dan pada bulan Maret ke bulan April sebesar Rp 729.000. 
Beralih pada bulan April ke bulan Mei 2011, volume penjualan sepatu 
merk Joma  kembali mengalami kenaikan sebesar Rp 2.767.200. Hal ini 
berbanding terbalik dengan melihat bulan Mei ke bulan Juni 2011, volume 
penjualan sepatu merk Joma mengalami penurunan sebesar Rp 2.425.200. 
 Masalah yang dihadapi kali ini adalah penurunan volume penjualan 
yang terjadi antara bulan Agustus – September 2010, bulan             
Oktober – Desember 2010, bulan Januari – April 2011, serta pada periode 
bulan Mei – Juni 2011, maka diharapkan dengan adanya penelitian ini 
dapat diketahui masalah di showroom All Sport Supermall Pakuwon Indah 
Surabaya untuk diperhatikan oleh PT. All Sport 78 dengan melihat sisi 
produk yang telah dikembangkan dan juga promosi yang dilakukan 
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sehingga di bulan-bulan tahun berikutnya perusahaan tidak akan kembali 
mengalami penurunan seperti bulan-bulan tahun berikutnya. 
 Untuk dapat meningkatkan volume penjualan maka PT. All Sport 
78 melalui Showroom All Sport Supermall Pakuwon Indah melakukan 
aktivitas bauran pemasaran. Salah satu unsur pemasaran yang dapat 
menjadi suatu masalah yang penting adalah penetapan produk dan 
promosi. Dengan pengembangan produk yang bervariatif dan besarnya 
biaya promosi yang dikeluarkan dengan tepat, perusahaan akan dapat 
menjual hasil produksinya kepada konsumen dalam jumlah yang optimal. 
 Berdasarkan uraian diatas maka peneliti mengambil judul               
“ Pengaruh Variasi Produk dan Biaya Promosi Terhadap Volume 
Penjualan Sepatu Merk Joma (Studi Kasus pada Showroom All Sport 
Supermall Pakuwon Indah Surabaya). 
 
1.2 Perumusan Masalah 
 Dari latar belakang masalah yang diuraikan dapat dirumuskan 
permasalahan sebagai berikut : 
1. Apakah variasi produk dan biaya promosi secara simultan berpengaruh 
terhadap volume penjualan sepatu JOMA pada Showroom All sport ? 
2. Apakah variasi produk dan biaya promosi secara parsial berpengaruh 
terhadap volume penjualan sepatu JOMA pada Showroom All Sport ? 
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1.3 Tujuan Penelitian 
1. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh variasi produk dan 
biaya promosi secara simultan terhadap volume penjualan sepatu 
JOMA pada Showroom All Sport. 
2. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh variasi produk dan 
biaya promosi secara parsial terhadap volume penjualan sepatu JOMA 
pada Showroom All Sport. 
 
1.4 Manfaat penelitian 
 Adapun kegunaan yang diharapkan dari peneliti ini adalah sebagai 
berikut : 
1. Bagi Perusahaan (Secara Praktis) 
Peneliti ini bermanfaat bagi PT. All Sport 78 khususnya bagi 
Showroom All Sport Supermall Pakuwon Indah Surabaya, memberikan 
masukan dalam mengatasi masalah-masalah yang berkaitan dengan 
pangembangan variasi produk, biaya promosi, serta volume penjualan. 
2. Bagi Universitas (Secara Teoritis) 
Hasil penelitian ini harapkan dapat menjadi referensi dan dapat 
digunakan sebagai dasar pemikiran khususnya yang berminat 
melakukan penelitian lebih lanjut dibidang pemasaran serta dapat 
menambah literature pada perpustakaan sehingga dapat memberikan 
manfaat bagi pihak yang membacanya. 
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3. Bagi Penulis 
Dapat menambah wawasan dan ilmu pengetahuan tentang pemasaran 
khususnya yang berhubungan dengan masalah pengaruh variasi produk 
dan biaya promosi terhadap volume penjualan dalam suatu usaha 
bisnis. 
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